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Abstrak : Rasio Coffee merupakan coffee shop yang berada di Pontianak, Kalimantan Barat dengan penjualan 
yang fluktuatif karena banyaknya pesaing dengan usaha serupa serta peraturan terkait Covid-19 sehingga 
pelanggan yang datang  dan yang memesan menggunakan aplikasi pemesanan online berkurang. Berdasarkan 
hasil identifikasi, terdapat 17 faktor internal dan 14 faktor eksternal yang mempengaruhi dengan hasil 
perhitungan IFE senilai  3,316 dan EFE senilai 3,374. Berdasarkan identifikasi CPM, Rasio Coffee menempati 
urutan kedua dibandingkan dua kompetitor yang diidentifikasi. Berdasarkan SWOT matriks, alternatif strategi 
S – O 1 yaitu menambahkan social media, membuat konten menarik secara konsisten dan meningkatkan 
pemasaran produk, S – O 2 yaitu melakukan endorsement oleh influencer, W - O2 yaitu mendaftarkan Rasio 
Coffee ke MUI untuk mendapatkan sertifikat halal, S - T 1 yaitu mengembangkan inovasi, kualitas  dan 
menambahkan produk makanan serta minuman baru selain kopi, S – T 2 yaitu  menambah opsi pembayaran, dan 
W – T 3 menerapkan pricing strategy. Adapun alternatif strategi berdasarkan prioritas pada QSPM, pertama 
menambahkan social media, membuat konten menarik secara konsisten dan meningkatkan pemasaran produk, 
kedua mendaftarkan Rasio Coffee ke MUI untuk mendapatkan sertifikat halal, ketiga mengembangkan inovasi, 
kualitas dan menambahkan produk makanan serta minuman baru selain kopi, keempat menambah opsi 
pembayaran dan kelima menerapkan pricing strategy. 
  
Kata Kunci : CPM, EFE, IFE, SWOT, QSPM.  
1.  Pendahuluan  
Indonesia merupakan salah satu negara yang 
mempunyai hasil kekayaan alam yang sangat 
melimpah. Satu dari sekian hasil kekayaan alam yang 
melimpah yang dimiliki Indonesia ialah kopi. Banyak 
peluang usaha yang tersedia yang berkaitan dengan 
produksi serta konsumsi kopi di Indonesia salah 
satunya adalah membuka kedai kopi (coffee shop). 
Rasio Coffee atau yang dikenal dengan Rasio.C 
merupakan salah satu coffee shop yang terletak di 
tempat yang cukup strategis yakni di Jalan K. H. 
Wahid Hasyim No. 182C Pontianak, Kalimantan 
Barat. Didirikan oleh Rafif, Sabil, Rehan dan Aji sejak 
tahun 2019. Namun penjualan Rasio.C masih 
tergolong kurang stabil dikarenakan banyaknya 
pesaing dengan usaha serupa yang tentunya menjadi 
ancaman bagi Rasio Coffee. 










Juli 611 450 12.220.000 9.000.000 
Agustus 521 450 10.420.000 9.000.000 
September 442 450 8.840.000 9.000.000 
Oktober 419 450 8.380.000 9.000.000 
November 436 450 8.720.000 9.000.000 
Desember 398 450 7.960.000 9.000.000 
Januari 462 450 9.240.000 9.000.000 
Februari 375 450 7.500.000 9.000.000 
Maret 447 450 8.940.000 9.000.000 
April 361 450 7.220.000 9.000.000 
Mei 342 450 6.840.000 9.000.000 
Juni 587 450 11.740.000 9.000.000 
Sumber :  Rasio Coffee (2021) 
 
Dilihat dari data tersebut, Rasio Coffee 
mengalami permasalahan yakni penjualan yang 
bersifat fluktuatif atau tidak stabil. Banyaknya 
pesaing membuat konsumen memiliki banyak pilihan 
lain dan meningkatkan kemungkinan pelanggan 
memilih untuk menikmati kopi selain Rasio Coffee. 
Selain itu, baik peraturan lockdown dan physical 
distancing menyebabkan pelanggan yang datang 
untuk dine – in berkurang, termasuk juga yang 
memesan menggunakan aplikasi pemesanan secara 
online karena dibatasinya kegiatan mobilisasi di luar 
rumah. Peraturan pembatasan jam operasional yang 
ditetapkan oleh Pemerintah turut mempengaruhi 
penjualan Rasio Coffee. Sehingga dilakukan beberapa 
tahap penelitian untuk mengatasi permasalahan pada 
Rasio Coffee. 
Pada input stage, informasi mengenai faktor 
internal dan faktor eksternal diolah menggunakan 
matriks IFE dan EFE serta membandingkan usaha 
dengan para pesaing menggunakan CPM.  Kemudian, 
dilakukan matching stage dengan mengidentifikasi 
produk dengan menggunakan Matriks SWOT yang 
kemudian ditentukan alternatif – alternatif strategi 
yang dapat diterapkan menggunakan dan penentuan 
posisi coffee shop dengan menggunakan analisis 
kuadran SWOT. Kemudian, tahap yang terakhir 
adalah decision stage yang menggunakan metode 
QSPM, yang secara objektif mengindikasikan strategi 
mana yang paling baik.  
Permasalahan yang terjadi pada Rasio Coffee 
adalah kurang melakukan pengembangan strategi 
usaha yang tepat sasaran dan persaingan dengan 
Coffee Shop lain yang semakin bertambah di Kota  
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Pontianak terutama dimasa pandemi Covid-19, yang 
mengakibatkan penjualan Rasio Coffee kurang 
maksimal. Diharapkan dengan adanya penelitian ini, 
akan memberikan usulan strategi yang dapat 
digunakan oleh Rasio Coffee. Berdasarkan 
permasalahan diatas, dilakukanlah penelitian dengan 
judul “Strategi Pengembangan Bisnis pada Usaha 
Coffee Shop dengan Metode QSPM”. 
2.  Tinjauan Pustaka 
a.   Strategi 
Strategi adalah alat yang berperan sebagai sumbu 
yang dibutuhkan oleh suatu perusahaan untuk 
mencapai tujuan dengan efektif dan efisien. Strategi 
dapat dikatakan sebagai kunci keberhasilan dalam 
menghadapi segala sesuatu yang ada dalam 
lingkungan bisnis. Menurut Wheelan dan Hunger 
(2003:16), strategi ialah gagasan perencanaan 
komprehensif mengenai bagaimana organisasi 
mencapai tujuannya. 
b. Manajemen Strategi 
Manajemen strategi ialah kumpulan keputusan 
dan tindakan manajerial dalam merencanakan kinerja 
jangka panjang dari suatu perusahaan. Hal ini meliputi 
pengamatan internal dan eksternal, formulasi strategi 
(strategis atau jangka panjang), implementasi strategi 
dan evaluasi serta kontrol (Wheelan dan Hunger, 
2018:37). Manajemen strategi juga dianggap isu 
fundamental yang menunjukkan kesuksesan dan 
kegagalan dari suatu organisasi (Rumelt et al., 1994). 
c.  The Strategy - Formulation Analytical 
Framework 
Teknik formulasi strategi yang penting dapat 
diintegrasi ke dalam sebuah framework pembuatan 
keputusan tiga tahap (David, 2011). Tools pada 
framework ini juga dapat membantu untuk 
mengidentifikasi, mengevaluasi dan menentukan 
strategi yang tepat.  
 
Gambar 2.1 The Strategy-Formulation Analytical 
Framework 
Sumber: David (2011) 
d. Internal Factor Evaluation (IFE) Matrix dan 
External Factor Evaluation (EFE) Matrix 
Menurut Sopandi (2017), analisis lingkungan 
internal adalah analisis berdasarkan faktor pada 
perusahaan yang dapat dikendalikan. Proses internal 
perusahaan kemudian dianalisa dengan 
memanfaatkan pendekatan fungsional, yakni analisis 
yang dilakukan oleh seluruh fungsi pada organisasi 
dengan cara mengidentifikasi aspek internal pada 
perusahaan tersebut. Analisis lingkungan eksternal 
dalam pengembangan usaha bertujuan untuk 
mengevaluasi kejadian dan kecenderungan yang ada 
di luar kendali perusahaan.  
Lingkungan internal membahas tentang kekuatan 
dan kelemahan perusahaan, sementara lingkungan 
eksternal mengarah pada faktor peluang dan ancaman 
(Setyorini, 2016). Jadi faktor  internal mempengaruhi 
terbentuknya kekuatan dan kelemahan, sedangkan 
faktor eksternal mempengaruhi terbentuknya peluang 
dan ancaman. Matriks IFE adalah bentuk tools 
formulasi strategi yang digunakan untuk merangkum 
dan mengevaluasi kekuatan serta kelemahan dalam 
suatu usaha dan juga menunjukkan dasar identifikasi 
dan evaluasi hubungan antara area – area tersebut, 
sedangkan matriks EFE adalah tools agar faktor – 
faktor eksternal perusahaan yang berkaitan dengan 
peluang serta ancaman yang penting dapat diketahui 
(David, 2006). 
e. Competitive Profile Matrix (CPM) 
CPM ialah alat untuk membandingkan 
perusahaan dengan pesaing dan mengungkapkan 
kekuatan serta kelemahan relatif mereka. CPM 
mengidentifikasi pesaing utama perusahaan serta 
kekuatan maupun kelemahan yang berkaitan dengan 
posisi strategi perusahaan (David, 2015). CPM 
memproyeksikan gambaran jelas mengenai titik kuat 
dan titik lemah relatif perusahaan terhadap para 
kompetitor. Penilaian pada matriks ini diukur 
berdasarkan faktor penentu keberhasilan, yang mana 
seluruh faktor dalam skala yang sama untuk setiap 
perusahaan, tetapi dengan rating yang beragam 
sehingga memudahkan proses analisis  komparatif. 
f. Strength, Weakness, Opportunities, Threat 
(SWOT) 
Analisis SWOT adalah identifikasi bermacam 
faktor secara sistematis untuk menyusun strategi. 
Analisis ini didasarkan pada logika yang dapat 
memaksimalkan kekuatan (Strength) dan peluang 
(Opportunities), namun secara bersamaan akan 
meminimalisir kelemahan (Weaknesess) dan 
ancaman (Threats). 
SWOT dijabarkan oleh Learned et al. (1969) dan 
berkembang sebagai alat untuk menggambarkan 
situasi strategis secara menyeluruh dengan 
mengurangi jumlah informasi untuk mengimprovisasi 
penentuan keputusan. Proses penentuan keputusan 
strategis memiliki kaitan dengan pengembangan misi, 
strategi, tujuan, dan kebijakan perusahaan. Dengan 
begitu  perencanaan strategis perusahaan (kekuatan, 
kelemahan, peluang, dan ancaman) sesuai dengan 
kondisi pada saat ini. Hal ini disebut analisis situasi 
yaitu model yang paling umum untuk analisis situasi 
adalah analisis SWOT. 
g. Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM) 
Menurut David (2001), pendekatan Quantitative 
Strategic Planning Matrix (QSPM) adalah sebagai 
dasar perumusan. Penelitian ini adalah sebuah 
penelitian deskriptif, yang ditujukan untuk dilakukan 
pengukuran secara cermat terhadap permasalahan 
yang ada tanpa perlu menguji hipotesis. QSPM juga 
memiliki tujuan untuk menentukan strategi paling 
tepat dari berbagai  alternatif strategi yang 
dirumuskankan pada tahap sebelumnya. 
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Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM) 
adalah tools analisis dalam penentuan keputusan. 
Analisis QSPM memungkinkan perusahaan untuk 
mengevaluasi alternatif strategi secara objektif, 
dengan mempertimbangkan faktor internal dan 
eksternal yang sebelumnya diidentifikasi. QSPM 
digunakan untuk mengevaluasi dan memilih strategi 
yang paling tepat dengan kondisi internal dan  
eksternal. Alternatif strategi yang mempunyai nilai 
total terbesar pada perhitungan QSPM menjadi 
strategi yang paling tepat dan paling cocok. 
h. Expert Choice 
Software yang digunakan dalam membantu 
penentuan pembobotan dalam tahap IFE, EFE dan 
CPM adalah Expert Choice. Aplikasi ini adalah 
software yang dapat dimanfaatkan sebagai tool untuk 
memudahkan dalam penentuan keputusan. 
Pengambilan keputusan pada expert choice dinilai 
relatif mudah. Tidak hanya itu, expert choice juga 
memiliki versi trial dan dapat digunakan walaupun 
masih memiliki jumlah kriteria yang terbatas 
(Nasibu,2009). 
Expert choice memiliki berbagai fitur yang 
dapat membantu dalam pengambilan keputusan. 
Mulai dari input kriteria data, beberapa alternatif 
pilihan hingga menentukan tujuan. Software ini dapat 
membuat analisis baik secara kuantitatif ataupun 
kualitatif sehingga dapat menghasilkan hasil yang 
lebih rasional.  
3.  Metodologi Penelitian 
Pada metodologi penelitian menggambarkan 
tahapan-tahapan yang dilakukan pada penelitian ini. 
Metodologi penelitian berguna untuk menyusun 
proses jalannya suatu penelitian. Berikut flowchart 
penelitian yang digambarkan pada Gambar 3.1. 
Mulai




1. Wawancara Pemilik Usaha
2. Penyebaran Kuesioner Faktor     
Internal
3. Penyebaran Kuesioner Faktor 
Eksternal
Pengumpulan Data Sekunder
1. Profil Kedai Kopi Rasio Coffee

















1. Input Stage (Matriks IFE, EFE, CPM)
2. Matching Stage (Matriks SWOT)




Gambar 3.1 Flowchart Penelitian (Lanjutan) 
4. Pengumpulan dan Pengolahan Data 
a. Gambaran Umum Perusahaan 
‘Rasio Coffee’ adalah usaha dibidang kuliner 
khususnya minuman kopi yang dirintis bersama oleh 
Rafif, Reyhan, Aji dan Sabil pada tahun 2019 
Keempatnya memiliki hobi dan minat yang sama pada 
kopi, sehingga untuk menyalurkan minat tersebut 
mereka mendirikan Rasio Coffee. Terdapat berbagai 
macam varian rasa minuman kopi yang disediakan di 
Rasio Coffee yang berdomisili di Pontianak, 
Kalimantan Barat. Rasio Coffee ini bertempat di Jl. 
K.H Wahid Hasyim, No.182C, Pontianak Kota, Kota 
Pontianak, Kalimantan Barat. 
 
Gambar 4.1 Lokasi Rasio Coffee 
Sumber : Google Maps (2021) 
b. Penentuan Responden 
Populasi pada penelitian ini ialah konsumen yang 
sudah pernah membeli dan mengonsumsi minuman 
produksi Rasio Coffee. Dikarenakan terdapat 
beberapa keterbatasan dalam penelitian, maka diambil 
sampel dari seluruh populasi yang ada. Menurut 
Sugiyono (2012), sampel adalah bagian dari jumlah 
dan karakteristik yang dimiliki oleh suatu populasi. 
Untuk menghasilkan kesimpulan yang dapat 
digeneralisasikan pada seluruh populasi, maka sampel 
yang dipilih harus bersifat representative. 
Menurut Agung (2005), ukuran sampel yang 
memenuhi syarat dalam penelitian adalah antara 30 
sampai 500 sampel. Jika sampel dikategorikan maka 
jumlah anggota sampel tiap kategori paling sedikit 30 
sampel. Kuesioner yang akan disebarkan berjumlah 60 
kuesioner yakni sebanyak 30  kuesioner pada 
konsumen di Rasio Coffee dan 30 kuesioner lainnya 
akan diisi oleh konsumen Rasio Coffee di tempat lain. 
Selain itu, kuesioner juga akan diisi oleh pihak Rasio 
Coffee yang berjumlah 5 orang. 
Responen dari pihak Rasio Coffee dipilih karena 
 
 
- 214 - 
 
pihak Rasio Coffee merupakan stakeholder internal 
yang mengetahui kondisi aktual pada Rasio Coffee, 
sedangkan responden konsumen Rasio Coffee dipilih 
karena dapat melihat kualitas yang dimiliki oleh Rasio 
Coffee dan juga untuk mengukur tinggi rendahnya 
kualitas yang diberikan. Seluruh responden yang 
mengisi kuesioner diasumsikan sudah pernah 
mencoba produk dari coffee shop lain sehingga 
responden dapat mengisi kuesioner yang diberikan 
sesuai dengan keadaan yang sebenarnya. 
c.  Matriks Internal Factor Evaluation (IFE)   
Penilaian yang dilakukan adalah penilaian untuk 
menentukan nilai bobot dan penilaian rating. Bobot 
dinilai dengan Analytical Hierarchy Process (AHP) 
yang merupakan penilaian prioritas pada keseluruhan 
faktor yang sudah diidentifikasi sebelumnya 
menggunakan bantuan software Expert Choice.  
Penilaian yang diberikan untuk tiap faktor 
mengacu pada keadaan perusahaan dengan cara 
penilaian antara 1 sampai dengan 4, keterangan setiap 
penilaian adalah sebagai berikut. 
1 : Kelemahan Utama Perusahaan 
2 : Kelemahan Minor Perusahaan 
3 : Kekuatan Minor Perusahaan 
4 : Kekuatan Utama Perusahaan 
Adapun rekapitulasi perhitungan terhadap 
Strength dan Weakness menggunakan metode IFE adalah 
sebagai berikut. 
Tabel 4.1 IFE Strength dan Weakness 
Strength 
Pernyataan STS TS S SS Jumlah IFE Bobot Rating Skor 
Rasa dari produk 
Rasio Coffee 
enak 
















0 0 3 2 5 17 0,068 3,400 0,231 
Lokasi Rasio 
Coffee  strategis 















0 7 35 18 60 191 0,036 3,183 0,115 
Penggunaan 
media sosial 
sebagai wadah  
pemasaran 




Tabel 4.1 IFE Strength dan Weakness (Lanjutan) 
Weakness 




0 5 37 23 65 213 0,053 3,277 0,174 
Belum memiliki 
sertifikasi halal 

















0 10 23 27 60 197 0,034 3,283 0,112 
Modal 
operasional 
yang  terbatas 









0 0 3 2 5 17 0,067 3,400 0,228 
Total 1  3,316 
Berdasarkan penjelasan David (2009), nilai dari 
kondisi intenal dinilai dari skala 1 hingga 4. Skala 1 
merupakan kondisi internal terlemah dan skala 4 
merupakan kondisi internal terkuat. Rasio Coffee 
mendapatkan nilai 3 sehingga kondisi internal dari Rasio 
Coffee dapat dikatakan kuat.  
d. Matriks External Factor Evaluation (EFE) 
Matriks EFE adalah matriks yang berguna untuk 
mengidentifikasi keadaan eksternal berupa peluang 
dan ancaman yang dimiliki  Rasio Coffee. Pada 
matriks EFE meliputi dua penilaian yaitu penentuan 
nilai bobot dan rating.  
Adapun rekapitulasi dari perhitungan terhadap 
faktor Strength dan Weakness menggunakan metode IFE 
adalah sebagai berikut.  
Tabel 4.2 EFE Opportunities dan Threats 
Opportunities 
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Tabel 4.2 EFE Opportunities dan Threats (Lanjutan) 
Opportunities 



















0 0 3 2 5 17 0,116 3,400 0,095 
Threats 





0 11 31 23 65 207 0,019 3,185 0,061 
Harga produk di 
Coffee Shop lain 
lebih terjangkau 
0 12 28 25 65 208 0,023 3,200 0,074 
Semakin banyak 
Coffee Shop baru 
0 4 24 37 65 228 0,069 3,508 0,242 










0 7 32 26 65 214 0,062 3,292 0,204 
Coffee Shop lain 
memiliki tempat 
yang lebih luas 
0 10 32 23 65 208 0,145 3,200 0,464 
Total 1  3,387 
Berdasakan penjelasan David (2009), nilai skor 
total dari matriks EFE berjumlah 3,387 yang artinya 
Rasio Coffee berada pada nilai yang dapat dikatakan 
cukup kuat. Sehingga Rasio Coffee dapat 
memanfaatkan peluang eksternal dan mengatasi 
ancaman yang ada. 
e. Competitive Profile Matrix (CPM) 
Competitive Profile Matrix (CPM) adalah 
tool analisis persaingan. CPM  adalah alat untuk 
mengetahui kekuatan dan kelemahan pesaing utama 
dalam posisi strategis perusahaan. Penentuan pesaing, 
faktor – faktor dan rating pada matriks CPM 
dihasilkan dari kegiatan diskusi bersama pemilik 
Rasio Coffee. Berdasarkan hasil diskusi, didapatkan 
faktor – faktor antara lain kualitas/rasa produk, varian 
rasa, kemasan, harga, pelayanan dan promosi. 
Adapun bobot yang didapatkan merupakan hasil 
kuesioner yang disebarkan, sedangkan rating 
merupakan hasil wawancara dengan pemilik Rasio 
Coffee, Naoto, dan Civilion. Berdasarkan hasil 
pengolahan faktor CPM, didapatkan nilai 
inconsistency sebesar 0,02 ≤ 0,1 sehingga hasil 
pembobotan hasil pembobotan dari faktor- faktor 
CPM konsisten. Kemudian hasil pembobotan diolah 
pada matriks CPM seperti pada tabel berikut. 
 





Naoto Civilion Rasio 
Rating Skor Rating Skor Rating Skor 
Kualitas/Rasa 
Produk 
0,226 3,5 0,791 3,5 0,791 4 0,791 
Varian Rasa 0,087 3,0 0,261 3,0 0,261 4 0,305 
Kemasan 0,059 3,5 0,207 3,0 0,177 3 0,177 
Harga 0,120 3,5 0,420 2,5 0,300 2 0,240 
Pelayanan 0,254 4,0 1,016 3,5 0,889 3 0,762 
Promosi 0,254 2,5 0,635 3,0 0,762 4 1,016 
Total 1  3,330  3,180  3,291 
Dari Competitive Profile Matrix diatas, maka 
dapat diketahui bahwa Rasio Coffee dengan nilai 
3,291 merupakan pesaing kedua sedangkan pesaing 
utama adalah Naoto dengan nilai 3,330. Dari hasil 
CPM diatas dapat disimpulkan bahwa Rasio Coffee 
masih tertinggal dalam kemasan yang kurang menarik 
dan kokoh, harga yang kurang terjangkau dan 
pelayanan yang kurang baik. 
f. Matriks SWOT 
Matriks SWOT merupakan sebuah tool 
pencocokan yang penting dan dapat  memudahkan 
perusahaan untuk mengembangkan empat jenis 
strategi, antara lain strategi SO (strength –
opportunities) adalah strategi yang dilakukan dengan 
cara memaksimalkan kekuatan yang dimiliki untuk 
memaksimalkan berbagai peluang yang dimiliki, 
strategi ST (strength – threats) adalah strategi yang 
digunakan perusahaan dengan cara memaksimalkan 
kekuatan yang dimiliki untuk menghadapi ancaman – 
ancaman yang muncl dari luar, strategi WO 
(weakness – opportunities) adalah strategi yang 
digunakan perusahaan dengan cara menutupi 
kelemahan perusahaan semaksimal mungkin dengan 
memanfaatkan peluang yang ada dari faktor eksternal, 
dan strategi WT (weakness – threats) adalah strategi 
untuk meminimalisir kekurangan atau kelemahan 
perusahaan serta mengadapi ancaman yang muncul 
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1. Rasa dari produk Rasio Coffee 
enak 
2. Harga produk Rasio Coffee 
terjangkau 
3. Varian rasa produk Rasio Coffee 
beragam 
4. Rasio Coffee memiliki media 
sosial 
5. Produk tidak menggunakan bahan 
pengawet 
6. Lokasi Rasio Coffee strategis 
7. Rasio Coffee sudah bekerja sama 
dengan aplikasi pemesanan 
makanan dan minuman online 
8. Proses pemesanan dan 
pembayaran di Rasio Coffee 
mudah 
9. Penggunaan media sosial sebagai 
wadah pemasaran 
Weakness 
1. Ukuran kemasan produk tidak 
variatif 
2. Belum memiliki sertifikasi halal 
3. Memiliki toko dengan area yang 
tidak cukup luas 
4. Belum banyak masyarakat yang 
mengenal produk Rasio Coffee 
5. Admin media sosial lama dalam 
merespon 
6. Modal operasional yang terbatas 
7. Promosi yang dilakukan kurang 
maksimal 
8. Kurangnya jumlah tenaga kerja 
Opportunities 
1. Masyarakat sering menggunakan 
media sosial 
2. Perkembangan teknologi 
informasi mempermudah 
penjualan dan pemasaran 
3. Meningkatnya pertumbuhan 
penduduk 
4. Kepercayaan konsumen terhadap 
produk 
5. Minuman kopi sebagai gaya 
hidup baru masyarakat 
6. Kemajuan teknologi akan 
transportasi dan pemesanan via 
online 
7. Kebijakan pemerintah yang 
mendukung 
8. Adanya pangsa pasar yang 
potensial 
Strategi S - O (Strength - 
Opportunitites) 
1. Menambahkan social media dan 
membuat konten yang relevan 
dengan konsumen serta menarik 
2. Melakukan endorsement oleh 
influencer 
Strategi W - O (Weakness - 
Opportunitites) 
1. Mempertahankan konsistensi 
penggunaan dan meningkatkan 
pemasaran produk menggunakan 
media sosial 
2. Mendaftarkan Rasio Coffee ke MUI 
untuk mendapatkan sertifikasi halal 
3. Mengadakan event bersama 
komunitas pecinta kopi 
Threats 
1. Pandemi Covid – 19 menghambat 
proses pembelian produk 
2. Harga produk di Coffee Shop lain 
lebih terjangkau 
3. Semakin banyak Coffee Shop baru 
4. Coffee Shop lain memberikan 
produk yang lebih inovatif 
5. Konsumen lebih mementingkan 
harga dibandingkan kualitas 
6. Coffee Shop lain memiliki tempat 
yang luas 
Strategi S - T (Strength - Threats) 
1. Mengembangkan lebih lanjut 
inovasi dan kualitas produk 
2. Menambah opsi pembayaran 
Strategi W - T (Weakness - Threats) 
1. Menambahkan produk makanan dan 
minuman baru selain kopi 
2. Melakukan perluasan tempat 
3. Menerapkan pricing strategy 
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Setelah merumuskan beberapa alternatif strategi 
menggunakan matriks SWOT, selanjutnya dilakukan 
penentuan posisi prospek Rasio Coffee dalam 
kuadran SWOT. Posisi tersebut ditentukan 
berdasarkan titik koordinat sumbu X yang berasal 
dari skor faktor internal dan titik koordinat sumbu Y 
yang berasal dari skor faktor eksternal.  
Nilai koordinat ini didapatkan dari hasil 
pengurangan skor faktor internal kekuatan dikurangi 
skor faktor internal kelemahan. Nilai koordinat sumbu 
Y didapatkan sebesar 1,122. Dimana nilai ini 
didapatkan dari hasil pengurangan skor faktor 
eksternal peluang dikurangi skor faktor eksternal 
ancaman. Setelag didapatkan titik sumbu X dan 
sumbu Y, maka dapat ditentukan posisi Rasio Coffee 





Kuadran III Kuadran I




Gambar 4.2 Kuadran SWOT 
g. Quantitative Strategic Planning Matrix 
(QSPM) 
Menurut David (2009), Quantitative Strategic 
Planning Matrix (QSPM) adalah tool yang 
dipergunakan untuk menilai strategi yang 
diprioritaskan dari beberapa alternatif strategi yang 
telah dirumuskan sebelumnya. Terdapat beberapa 
alternatif strategi yang diabaikan karena dianggap 
belum perlu dan belum mampu direalisasikan untuk 
saat ini dan alternatif strategi yang digabungkan. 
Dari berbagai macam strategi yang telah 
ditetapkan, dilaksanakan perhitungan dengan cara 
mengalikan tiap bobot aspek internal dan aspek 
eksternal Rasio Coffee pada attractiveness score 
(AS) maka didapatkan total attractive score (TAS). 
Nilai yang didapat pada QSPM adalah alternatif 
strategi yang diprioritaskan untuk 
diimplementasikan oleh Rasio Coffee.  
Berdasarkan hasil akhir perhitungan QSPM, 
didapatkan nilai dari Total Attractiveness Score 
(TAS). Hasil penelitian alternatif strategi dengan 
nilai Total Attractiveness Score (TAS) tertinggi 
merupakan alternatif strategi yang diprioritaskan 
untuk diterapkan. Berikut ini merupakan kesimpulan 











Tabel 4.5 Hasil Perhitungan QSPM 
Alternatif 
Strategi 
Keterangan Strategi TAS Ranking 
Alternatif 1 
Menambahkan social media, membuat konten 




Mendaftarkan Rasio Coffee ke MUI untuk 
mendapatkan sertifikasi halal 
4,613 5 
Alternatif 3 
Mengembangkan inovasi, kualitas dan 
menambahkan produk makanan serta minuman 
baru selain kopi 
5,661 1 
Alternatif 4 Menambah opsi pembayaran 4,774 4 
Alternatif 5 Menerapkan pricing strategy 5,495 2 
5. Kesimpulan  
Setelah diketahui aspek internal dan aspek 
eksternal selanjutnya dilakukan perhitungan nilai 
menggunakan matriks IFE dan EFE, dimana 
didapatkan hasil perhitungan IFE senilai 3,316 dan 
hasil perhitungan EFE senilai 3,387. Adapun 
alternatif strategi S – O 1 yaitu menambahkan social 
media, membuat konten menarik secara konsisten 
dan meningkatkan pemasaran produk, alternatif 
strategi S – O 2 yaitu melakukan endorsement oleh 
influencer, alternatif strategi W – O 2 yaitu 
mendaftarkan Rasio Coffee ke MUI untuk 
mendapatkan sertifikat halal, alternatif strategi S - T 
1 yaitu mengembangkan inovasi, kualitas dan 
menambahkan produk makanan serta minuman baru 
selain kopi, alternatif strategi S – T 2 yaitu 
menambah opsi pembayaran, dan alternatif strategi 
W – T 3 yaitu menerapkan pricing strategy. 
Sedangkan berdasarkan hasil perumusan alternatif 
strategi, didapatkan lima alternatif strategi yang 
kemudian diolah menggunakan metode QSPM untuk 
mengetahui prioritas tertinggi sampai terendah dari 
lima alternatif strategi tersebut. Adapun kelima 
alternatif strategi tersebut berdasarkan prioritas 
tertinggi ke terendah adalah mengembangkan 
inovasi, kualitas dan menambahkan produk makanan 
serta minuman baru selain kopi, menerapkan pricing 
strategy, menambahkan social media, membuat 
konten menarik secara konsisten dan meningkatkan 
pemasaran produk, menambah opsi pembayaran dan 
terakhir mendaftarkan Rasio Coffee ke MUI untuk 
mendapatkan sertifikasi halal. 
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